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Zielanalyse Stand: 2022 

Schulart-Kurz Schulart Zeitrichtwert  

3BKWAFB 

Kaufmännische Berufskollegs in Teilzeitform – besondere Bildungsgänge für Abiturientinnen/Abiturienten 

– Bereich Finanzdienstleistungen Schwerpunkt Banken  80 
Lernfeld Nr. Lernfeldbezeichnung Jahr 

01 

Kunden zur Absicherung wirtschaftlicher Risiken durch Individualversicherungen beraten 

1 
Kernkompetenz 

Die Schülerinnen und Schüler verfügen über die Kompetenz, Kunden im Hinblick auf ihre wirtschaftlichen   
Risiken zu beraten und bedarfsgerechte Versicherungsverträge anzubieten. 

Schule, Ort Lehrkräfteteam 

  

Bildungsplan1 didaktisch-methodische Analyse 
 
 

kompetenzbasierte Ziele 
Titel der Lern-

situation 
Situation 

Handlungs-  
ergebnis 

Datenkranz Aufträge 
überfachliche 
Kompetenzen 

Hinweise Zeit 

 
Unternehmensprofil: Sparbank AG mit Verbundpartner Bürglinger Versicherung AG 
 

Azubi = Auszubildende bzw. Auszubildender 
LF = Lernfeld  

LS = Lernsituation  

WBK = Berufsfeld Wirtschaft und Verwaltung, Ausbildungsberuf Bankkaufmann/Bankkauffrau 
 

Die Schülerinnen und Schüler 
informieren sich zur Vorberei-
tung eines Beratungsge-
sprächs über die Kundensitua-
tion und leiten Risiken und de-
ren Absicherungsmöglichkeiten 
ab. Sie beschreiben die Indivi-
dualversicherung als Möglich-
keit der Risikoabsicherung an-
hand ihrer Merkmale (Versi-
cherungsbegriff, Kalkulation 
des Risikobeitrags) und gren-
zen die Individual- von den So-
zialversicherungen ab. 

LS01 Kun-
densituation 
hinsichtlich 
Risiken und 
deren Absi-
cherungs-
möglichkeiten 
analysieren 

Kunde Z erfragt per 
E-Mail Absiche-
rungsmöglichkeiten 
für vierköpfige Fa-
milie. 

 Azubi soll sich 
auf das Gespräch 
vorbereiten. 

Übersicht E-Mail des Kunden 
Z (Arbeitnehmer, 55 
Jahre; Nicht-Er-
werbstätige, 41 
Jahre; 17-jähriger 
Junge; 6-jähriges 
Mädchen; Sorgen 
um die Familie; ge-
setzlich sozialversi-
chert) 

Erstellen Sie für die 
Familie eine Über-
sicht über deren 
wirtschaftliche Risi-
ken und Absiche-
rungsmöglichkeiten. 

zielgerichtet ar-
beiten 

systematisch vor-
gehen 

begründet vorge-
hen 

zuverlässig han-
deln 

Schlussfolgerun-
gen ziehen 

 04 

LS02 Indivi-
dualversiche-

Kunde Z erfragt per 
E-Mail, inwiefern 
die Familie über 

Beratungs-
mappe (Über-
sichten) 

Informationstexte 

 

Erstellen Sie für das 
Beratungsgespräch 
eine Übersicht zu 

Informationen 
strukturieren 

Würfelex-
periment 

04 

                                              
1 Ministerium für Kultus, Jugend und Sport Baden-Württemberg (Herausgeber): Bildungsplan Kaufmännische Berufskollegs in Teilzeitform – besondere Bildungsgänge für Abiturientinnen und 

Abiturienten - Bereich Finanzdienstleistungen, Bereich Immobilien (2022), S. 13. 

https://www.schule-bw.de/faecher-und-schularten/berufliche-schularten/berufsschule/lernfelder/wirtschaft-und-verwaltung/bank/unternehmensprofil
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rung charak-
terisieren und 
von der Sozi-
alversiche-
rung abgren-
zen 

die Sozialversiche-
rung abgesichert 
sei und daher gar 
keine weitere Absi-
cherung benötige. 

 Azubi soll sich 
auf den Kundenter-
min vorbereiten. 

Übersicht LS01 

Beispiele zur Bei-
tragsberechnung 

Statistische Daten 
(z. B. Sterbetafel) 

 

den Merkmalen der 
Individualversiche-
rung. 

Vergleichen Sie in 
einer Übersicht die 
Individualversiche-
rung mit der Sozial-
versicherung. 

zielgerichtet ar-
beiten 

systematisch vor-
gehen 

begründet vorge-
hen 

zuverlässig han-
deln 

Die Schülerinnen und Schüler 
stellen Kunden die Privathaft-
pflichtversicherung als Lö-
sungsmöglichkeit zur Absiche-
rung ihres Vermögens gegen 
Ansprüche Dritter dar. Hierbei 
informieren sie Kunden über 
Haftungsarten (Verschuldens-
haftung, Gefährdungshaftung), 
erläutern den Umfang von Haf-
tung und Deckung (versicherte 
Personen und Risiken, Versi-
cherungssumme, Ausschlüsse) 
und bieten kundenorientiert Ta-
rife mit unterschiedlichem Leis-
tungsumfang an. 

 

LS03 Privat-
haftpflichtver-
sicherung an-
bieten 

Dem Kunden Z soll 
eine Privathaft-
pflichtversicherung 
angeboten werden. 

 Azubi soll sich 
auf den Kundenter-
min vorbereiten. 

Beratungs-
mappe (Über-
sicht) 

Beispielfälle 

Angebote 

Beratungsge-
spräch 

Übersicht LS01 

BGB 

Informationstext 

Auszug aus den 
Versicherungsbe-
dingungen 

Überblick über die 
Tarifvarianten/Pro-
duktinformations-
blatt/ Leistungsbe-
schreibung 

1. Als Grundlage 
des Beratungsge-
sprächs sollen die 
Bedeutung und 
der Nutzen der 
Privathaftpflicht-
versicherung ver-
deutlicht werden. 

 Gestalten Sie 
hierfür eine Über-
sicht für den an-
stehenden Kun-
dentermin. 

2. Stellen Sie die 
Bedeutung der 
Privathaftpflicht-
versicherung an-
hand von typi-
schen Beispielfäl-
len, die für die 
Familie relevant 
sein können, dar. 

3. Erstellen Sie An-
gebote für die Fa-
milie mit unter-
schiedlichem 
Leistungsumfang. 

Gesetzestexte an-
wenden 

Informationen 
strukturieren 

zielgerichtet ar-
beiten 

systematisch vor-
gehen 

begründet vorge-
hen 

zuverlässig han-
deln 

Vertrauen herstel-
len 

sich flexibel auf 
Situationen ein-
stellen  

Spannungen er-
tragen 

 

Rollen-
spiel 

10 
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4. Führen Sie das 
Beratungsge-
spräch mit Kunde 
Z. 

Die Schülerinnen und Schüler 
erläutern das Zustandekom-
men des Versicherungsver-
trags unter Beachtung der ver-
braucherschutzrechtlichen Vor-
schriften (Informationspflichten, 
Widerrufsrecht). Sie informie-
ren Kunden über die Pflichten 
aus dem Versicherungsvertrag 
(Prämienzahlungspflicht, Lei-
stungspflicht, Obliegenheiten) 
und die Konsequenzen ihrer 
Nichteinhaltung. 

LS04 Den 
Versiche-
rungsvertrag 
erläutern 

Kunde Z entschei-
det sich, eine Pri-
vathaftpflichtversi-
cherung abzu-
schließen.  

 Azubi soll sich 
auf den Kundenter-
min vorbereiten. 

Beratungs-
mappe (Struk-
turbild) 

Beratungs-
mappe (Über-
sicht) 

Beratungsge-
spräch 

Angebote LS03 

Auszug aus dem 
VVG 

Voicemail des Kun-
den Z (Wunsch 
nach Vertragsab-
schluss, Frage nach 
Beginn des Versi-
cherungsschutzes 
und den Pflichten, 
die sich aus dem 
Vertrag ergeben) 

1. Erstellen Sie ein 
Strukturbild zum 
Zustandekommen 
des Versiche-
rungsvertrags 
und den mit dem 
Vertrag verbun-
denen Pflichten. 

2. Erläutern Sie mit 
einer Übersicht 
die rechtlichen 
Konsequenzen 
der Nichteinhal-
tung der Pflichten 
aus dem Versi-
cherungsvertrag. 

3. Führen Sie das 
Beratungsge-
spräch. 

Gesetzestexte an-
wenden 

Informationen 
strukturieren 

zielgerichtet ar-
beiten 

systematisch vor-
gehen 

begründet vorge-
hen 

zuverlässig han-
deln 

Zusammenhänge 
herstellen  

Vertrauen herstel-
len 

sich flexibel auf 
Situationen ein-
stellen  

Spannungen er-
tragen 

Rollen-
spiel 

06 

Die Schülerinnen und Schüler 
empfehlen weitere bedarfsge-
rechte Haftpflichtversiche-
rungslösungen für Kunden 
(Hundehalterhaftpflichtversi-
cherung, Haus- und Grundbe-
sitzerhaftpflichtversicherung, 
Bauherrenhaftpflichtversiche-
rung) und erläutern Kunden 
den Versicherungsumfang der 
jeweiligen Produkte. 

LS05 Weitere 
Haftpflicht-
versiche-
rungslösun-
gen empfeh-
len 

Es gehen mehrere 
Kundenanfragen 
zu verschiedenen 
Haftpflichtversiche-
rugslösungen ein. 

 Azubi soll die 
Kundenanfragen 
bearbeiten. 

Beratungs-
mappe (Über-
sicht) 

Lösungsmög-
lichkeiten für 
Kunden (z. B. 
per E-Mail, 
Brief, Telefo-
nat, Videotele-
fonat) 

Kundenanfragen 
per E-Mail, Brief, 
Anruf 

Informationstexte 

Auszug aus den 
Versicherungsbe-
dingungen 

Tarifvarianten 

Produktinformati-
onsblätter 

1. Stellen Sie als 
Grundlage der 
Kundenberatung 
den Versiche-
rungsumfang der 
jeweiligen be-
darfsgerechten 
Haftpflichtversi-
cherung in einer 
Übersicht dar. 

Informationen 
strukturieren 

zielgerichtet ar-
beiten 

systematisch vor-
gehen 

begründet vorge-
hen 

zuverlässig han-
deln 

 10 
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 2. Schlagen Sie den 
Kunden Lösungs-
möglichkeiten 
vor. 

Schlussfolgerun-
gen ziehen 

Zusammenhänge 
herstellen 

Entscheidungen 
treffen 

Die Schülerinnen und Schüler 
beraten Kunden zur Absiche-
rung von Risiken im Zusam-
menhang mit dem Halten und 
Führen von Kraftfahrzeugen. 
Sie stellen Haftpflichtrisiken 
dar und informieren Kunden 
über Zweck und Umfang der 
Pflichtversicherung (Kontrahie-
rungszwang, Mindestversiche-
rungssummen). Die Schülerin-
nen und Schüler empfehlen 
Kunden weitere Absicherungs-
möglichkeiten für kraftfahr-
zeugbezogene Risiken (Teil-
kasko, Vollkasko, Schutzbrief). 
Sie zeigen Möglichkeiten des 
bedarfsgerechten Versiche-
rungsschutzes (Leistungsum-
fang, Ausschlüsse, Selbstbe-
teiligung, vorläufige Deckung) 
auf. Dabei erläutern sie Kun-
den Einflussfaktoren auf die 
Höhe des Versicherungsbei-
trags (beitragsrelevante Risiko-
merkmale, Schadenfreiheits-
system, Telematiktarife).  

LS06 Kunden 
zur Absiche-
rung Kraft-
fahrzeug be-
zogener Risi-
ken beraten 

Kundin will sich 
erstmals ein Auto 
kaufen. Der Neu-
wagen soll über die 
Sparbank AG fi-
nanziert werden. 
Als Cross-Selling 
sollen der Kundin 
Versicherungen 
rund um das Kfz 
empfohlen werden. 

 Azubi soll sich 
auf das Gespräch 
vorbereiten. 

Beratungs-
mappe (Über-
sichten) 

Angebote 
(Pflichtversi-
cherung, Teil-
kasko, Voll-
kasko, Schutz-
brief) 

Gesprächsvor-
bereitung (Ein-
flussfaktoren 
Beitragshöhe) 

Beratungsge-
spräch 

Informationstexte 

Auszug aus den 
Versicherungsbe-
dingungen 

Tarifvarianten 

Produktinformati-
onsblätter 

1. Stellen Sie die 
wesentlichen In-
formationen über 
die Versicherun-
gen in Verbin-
dung mit dem 
Halten und Füh-
ren eines Kfz in 
Übersichten dar. 

2. Erstellen Sie je 
ein Angebot für 
die Kundin für  

- die Pflichtver-
sicherung 

- eine Teil-
kasko-Versi-
cherung 

- eine Voll-
kasko-Versi-
cherung 

- einen Schutz-
brief. 

3. Erstellen Sie eine 
Gesprächsvorbe-
reitung zu den 
Einflussfaktoren 
der Beitragshöhe. 

4. Führen Sie das 
Beratungsge-
spräch. 

Informationen 
strukturieren 

zielgerichtet ar-
beiten 

systematisch vor-
gehen 

begründet vorge-
hen 

zuverlässig han-
deln 

Entscheidungen 
treffen 

Vertrauen herstel-
len 

sich flexibel auf 
Situationen ein-
stellen  

Spannungen er-
tragen 

 

Rollen-
spiel 

 

12 
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Die Schülerinnen und Schüler 
beschreiben Risikosituationen, 
die zu Rechtsstreitigkeiten füh-
ren können und bieten kunden-
spezifische Rechtsschutzversi-
cherungslösungen zur Durch-
setzung der eigenen Rechte 
(Privatrechtsschutzversiche-
rung, Berufsrechtsschutzversi-
cherung, Verkehrsrechts-
schutzversicherung, Woh-
nungs- und Grundstücks-
rechtsschutzversicherung) an. 
Sie erläutern Kunden den Ver-
sicherungsumfang der jeweili-
gen Produkte. 

LS07 Kunden 
den Nutzen 
von Rechts-
schutzversi-
cherungen er-
läutern 

Die Sparbank AG 
möchte ihre Kun-
den auf den Nut-
zen von Rechts-
schutzversicherun-
gen hinweisen. 
Dazu sollen auf der 
Webseite Erklärvi-
deos veröffentlicht 
werden. 

 Azubi ist Mit-
glied im Team, das 
die Erklärvideos er-
stellt. 

Erklärvideos zu 

- Risiken 

- Rechts-
schutzver-
sicherungs-
lösungen 
und deren 
Umfang 

 

 

Informationstexte 

Auszug aus den 
Versicherungsbe-
dingungen 

Tarifvarianten 

Produktinformati-
onsblätter 

Gestalten Sie ein 
Erklärvideo zur  

- Privatrechts-
schutzversiche-
rung 

- Berufsrechts-
schutzversiche-
rung 

- Verkehrsrechts-
schutzversiche-
rung 

- Wohnungs- und 
Grundstücks-
rechtsschutzver-
sicherung. 

Informationen 
strukturieren 

zielgerichtet ar-
beiten 

systematisch vor-
gehen 

begründet vorge-
hen 

zuverlässig han-
deln 

mit Medien sach-
gerecht umgehen 
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Die Schülerinnen und Schüler 
beraten Kunden über die Er-
weiterung des Versicherungs-
schutzes auf Reisen (Aus-
landsreisekrankenversiche-
rung, Reiseabbruchversiche-
rung, Reiserücktrittversiche-
rung, Reisegepäckversiche-
rung). 

 

LS08 Kunden 
über Versi-
cherungs-
schutz auf 
Reisen bera-
ten 

Kundin möchte 
eine längere Reise 
ins Ausland unter-
nehmen. 

Sie soll per Video-
telefonie über den 
Versicherungs-
schutz auf Reisen 
beraten werden. 

 Azubi soll sich 
auf das Gespräch 
vorbereiten. 

Beratungs-
mappe (Über-
sichten) 

Videotelefonat 

Informationstexte 

Auszug aus den 
Versicherungsbe-
dingungen 

Tarifvarianten 

Produktinformati-
onsblätter 

1. Erstellen Sie eine 
Übersicht über 
den Versiche-
rungsschutz bei 
einer Auslands-
reise.  

2. Führen Sie das 
Beratungsge-
spräch. 

 

Informationen 
strukturieren 

zielgerichtet ar-
beiten 

systematisch vor-
gehen 

begründet vorge-
hen 

zuverlässig han-
deln 

Vertrauen herstel-
len 

sich flexibel auf 
Situationen ein-
stellen  

Spannungen er-
tragen 

 

Rollen-
spiel 

Vgl. WBK 
LF02 
LS12/ 
LS13 
(Kredit-
karte) 

06 
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